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kaiden mielipiteitä yhtiöstä.  
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This marketing research has been done as a thesis for the degree program of Forest 
Products Marketing. The aim of this thesis was to find out opinions of the customers 
of Sawcenter Group 
The second part of my thesis is the theory part. The aim of the second part is to clarify 
most important theories relevant to the reader. Furthermore, it will be shown in the 
thesis which factors to be aquainted with before designing the questionnaire as well as 
different research methods. 
The empirical part of this thesis has been done mostly using a quantitative 
questionnaire. The customers who have been chosen to answer are Sawcenter Group’s 
customers. From the results we can see that the customers are mostly very satisfied 
with the Sawcenter Group. 
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1 JOHDANTO 
1.1 Työn lähtökohdat 
Lähtökohtana tutkimukselle on toimeksianto Sawcenter − yritysryhmän markkinoin- 
nista eli markkinointitutkimus.  
Teoreettisen osuuden työstä muodostaa kirjoituspöytätutkimus, joka selvittää taustaa 
markkinointitutkimuksen historiaa ja taustaa. Toimeksiantaja on kiinnostunut saamaan 
tietoa asiakkaiden suhtautumisesta yritysryhmän toiminnoista ja toimintatavoista. Tut-
kimuksessa mukana olleille asiakkaille on tehty palautekysely pääosin kvantitatiivisel-
la tutkimusmenetelmällä. Vastaukset kyselyyn on saatu palautuskuorien avulla postit-
se. Saatujen vastausten pohjalta teen johtopäätöksiä yrityksen toimintatavoista ja nii-
den kehittämisestä. 
Tavoitteena on koota yritysryhmälle tietoa, kuinka asiakkaiden mielestä on toimittu 
menneisyydessä ja kuinka toimintoja tulisi kehittää tulevaisuudessa.    
1.2 Työn vaiheet ja ongelmat 
Työ sai alkunsa yritysryhmän tarpeesta tietää paremmin kuinka hyvin sen asiakkaat 
tuntevat yritysryhmän ja sen eri toimintatavat. Yritysryhmä on laajentunut vuosien 
varrella, joten kaikki asiakkaista eivät välttämättä tunne koko yritysryhmän tarjoamaa 
palveluvalikoimaa.  
Työn alussa kokoonnuttiin yhdessä myyjien ja toimitusjohtajan kanssa päättämään 
asioista, joita markkinointitutkimuksella halutaan selvittää. Tämän jälkeen tehtiin 
kyselykaavake päätettyjen asioiden pohjalta. Tässä tuli ottaa huomioon myös kaa-
vakkeen täyttämisen helppous, jotta saisimme palautusprosentin nousemaan mahdolli-
simman korkealle. Kyselyt päätettiin suorittaa perinteisesti postitse. Kyselyihin lisät-
tiin palautuskuoret, jotta asiakkaiden olisi mahdollisimman helppo palauttaa kysely. 
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1.3 Toimeksiantajana Sawcenter - yritysryhmä    
Sawcenter Oy Ab on perustettu vuonna 1988. Sen jälkeen yritys on laajentunut yri-
tysryhmäksi, johon kuuluvat nykyään myös Rajako Oy, Jyväskylän Terähuolto Oy, 
Salpaterä Oy, Sawmill Service Oy Ab ja Vanterä Oy. Yritysryhmä tarjoaa pääosin me- 
kaanisen puunjalostukseen liittyviä palveluita. Emoyhtiö Oy Sawcenter Ab on keskit-
tynyt koordinoimaan yritysryhmän toimintoja ja myyntityötä. Yritys myy asiakkaille 
teriä, terähuoltoa, teroituskoneita ja mobiilihakkureita. Toinen pääosin myyntityötä 
hoitava yhtiö on Rajako Oy, joka on keskittynyt sahojen laitteistojen toimituksiin. Te- 
rähuollosta vastaavat loput yritysryhmän yhtiöistä, joista kukin on perehtynyt omaan 
erikoisosaamiseensa. 
2 TUTKIMUKSEN SUUNNITTELU 
2.1 Markkinointitutkimus 
Markkinointitutkimuksen tarkoitus on selvittää markkinoinnissa ilmeneviä ongelma-
kohtia sekä kerätä ja analysoida saatuja tietoja. Markkinointitutkimuksella saadaan tie- 
toa, jonka avulla yritys voi kehittää toimintojaan asiakkaiden haluamaan suuntaan.  
Kyseisiä tietoja hankitaan tavaroiden ja palveluiden tuottajien, myyjien sekä kulutta- 
jien välisistä suhteista. Markkinointitutkimus käyttää hyväkseen tietoja kuluttajien tar- 
peista ja mielipiteistä. Tuotteiden ja palveluiden tarjoajien on tärkeä tietää ihmisten 
arvoista, asenteista ja niiden muutoksista, koska ne heijastuvat kulutusilmapiirissä ja 
kuluttajien käyttäytymisessä Tämä vaikuttaa merkittävästi yritysten toimintaan. (Lotti 
1998, 10.) 
Erilaiset tutkimusongelmat vaativat erilaista tutkimusotetta. Markkinointitutkimus 
voidaan luokitella tutkimusotteen luonteen, tutkimusongelman toistuvuuden tai tie-
donkeräysmenetelmän mukaan. (Rope 2000, 11 – 12.) 
Markkinointitutkimuksessa on aina kolme osapuolta, jotka ovat toimeksiantaja, tutkija 
ja tietojen antaja. Toimeksiantajana on henkilö tai yritys, joka tilaa tai valtuuttaa jon- 
kun tekemään tutkimuksen. Tutkijana on se osapuoli, joka käytännössä toteuttaa 
markkinointitutkimuksen tai osan siitä. Tietojen antajalla tarkoitetaan henkilöä tai ryh- 
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mää, joka antaa tutkijalle tietoa tutkimuksen tekemiseen. (Lahtinen & Isoviita 1998, 
21)    
2.2 Markkinointitutkimuksen perusvaatimukset 
Onnistuneen markkinointitutkimuksen perusvaatimukset ovat seuraavat: validiteetti eli 
vastaavuus, reliabiliteetti eli luotettavuus, objektiivisuus eli puolueettomuus, taloudel- 
lisuus, nopeus ja oleellisuus. 
Validiteetti eli pätevyys arvioi, onko tutkimuksessa mitattu sitä mitä pitikin. Validi- 
teetti on sitä korkeampi, mitä enemmän siinä käytetyt mittarit vastaavat tutkittua il- 
miötä.  
Reliabiliteetti eli luotettavuus tarkoittaa tutkimuksen tietojen luotettavuutta. Markki-
nointitutkimuksen oletetaan olevan luotettava, joten tutkimuksen tekijän on oltava ob- 
jektiivinen eli puolueeton ja tarkasteltava asioita ennakkoluulottomasti. Tietojen tulisi 
kerätä systemaattisesti luotettavista lähteistä. (Lotti 1999, 10.) 
2.3 Kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen tutkimus 
Kvantitatiivinen eli määrällinen tutkimus tarkoittaa tutkimusta, jossa käytetään täs- 
mällisiä ja laskennallisia, ihmistieteissä usein tilastollisia menetelmiä. Termiä käyte- 
tään yleensä ihmistieteiden kuten yhteiskuntatieteiden ja kasvatustieteen yhteydessä, 
mutta laajasti ottaen se voi tarkoittaa myös luonnontieteellistä tutkimusta. 
Esimerkiksi sosiologian tutkimuskohteena ovat ihmisten muodostamat yhteisöt sekä 
ihmisyhteisöjen toiminnasta seuraavat ilmiöt. Määrällisessä tutkimuksessa tutkija 
pyrkii keräämään itselleen empiiristä havaintoaineistoa. Tätä tarkastelemalla tutkija 
pyrkii ymmärtämään jotakin yhteiskunnallista ilmiötä. Havaintoaineistoa tarkastele- 
malla tutkija pyrkii tekemään yleistyksiä keräämästään havaintoaineistosta. 
Määrällisen tutkimuksen havaintoaineiston keruumenetelmiä voivat olla esimerkiksi 
haastattelu tai kirjekysely. Määrällinen tutkimusmenetelmä sopii suuria ihmisryhmiä 
kartoittaviin tutkimuksiin. Sen avulla ei saada yksittäistapauksista kattavaa tietoa.  
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Määrällisessä tutkimuksessa käytetään usein tilastollisia malleja. (Eskola & Suoranta 
1998, 25 -26.) 
Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus on menetelmäsuuntaus, jota käytetään ih- 
mistieteissä määrällisen eli kvantitatiivisen tutkimuksen lisäksi. Laadullisessa tutki- 
muksessa pyritään ymmärtämään tutkittavaa ilmiötä. Tällä tarkoitetaan ilmiön merki- 
tyksen tai tarkoituksen selvittämistä sekä kokonaisvaltaisen ja syvemmän käsityksen 
saamista ilmiöstä. Käytännössä tämä tarkoittaa usein tilan antamista tutkittavien hen- 
kilöiden näkökulmille ja kokemuksille sekä perehtymistä tutkittavaan ilmiöön liitty- 
viin ajatuksiin, tunteisiin ja vaikuttimiin. Laadullinen tutkimus on saanut vaikutteita 
monelta suunnalta, kuten hermeneutiikasta, fenomenologiasta ja analyyttisestä kieli- 
filosofiasta. Laadullisia menetelmiä alettiin laajemmin käyttää yhteiskuntatutkimuk- 
sessa 1970-luvulla ja kasvatustieteissä 1980-luvulla. Hermeneutiikka ja fenomenolo- 
gia voidaan luokitella myös laadullisen tutkimuksen osaksi. (Töttö 2000, 17.) 
Minun tutkimuksessani on käytetty kvantitatiivista menetelmää, jotta voimme 
tarkastella suurempaa asiakasmäärää ja yleistää tuloksia. Kaikki vastaajat täyttivät 
identtisen kyselykaavakkeen, joten tulosten pitäisi olla luotettavia ja puolueettomia. 
2.4 Tiedonkeräys menetelmät 
Tiedonkeräysmenetelmät voidaan jakaa kahteen kategoriaan eli kirjoituspöytätutki- 
mukseen ja kenttätutkimukseen. Kirjoituspöytätutkimus käyttää hyödykseen jo ole- 
massa olevaa materiaalia, jota hankitaan eri tietolähteistä. Näitä voivat olla esimerkik- 
si kirjastot ja internet. Kirjoituspöytätutkimuksen etuna voidaan pitää sitä, että se on 
nopeammin ja helpommin toteutettavissa kuin kenttätutkimus. Kun säästyy aikaa, 
säästetään myös kustannuksissa. (Lahtinen & Isoviita 1998, 48) 
Kenttätutkimuksessa hankitaan uutta tietoa. Tietoa voidaan hankkia haastattelemalla 
kyselyillä ja havainnoilla. Kenttätutkimuksen etuna on hitaudesta huolimatta sen anta- 
ma uusi tieto, jota ilman ei voida havainnoida toimintaympäristöä ja sen muutoksia. 
Havainnointi tarkoittaa henkilöiden käyttäytymisen tarkkailua, jossa kohteena voi olla 
esimerkiksi kuluttajan ostokäyttäytyminen. (Lahtinen & Isoviita 1998, 49.)  
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3 ASIAKKAAN OSTOKÄYTTÄYTYMINEN 
Ihmisten tarpeet ja niitä ohjailevat motiivit käynnistävät yksilön halun ostaa eli osto- 
käyttäytymisen. Myös myynti ja markkinointi ohjaavat asiakkaiden kulutuskäyttäyty- 
mistä. Tärkein yksittäinen tekijä yritykselle on kuitenkin myydä ja markkinoida tuot- 
teita, joille asiakaskunnassa on todellinen tarve. Ostokäyttäytyminen on asiakkaiden 
tapa reagoida yrityksen markkinointiin. 
Kuluttajien ostokäyttäytymisen ymmärtäminen edellyttää asiakkaiden tarpeiden ja 
motiivien ymmärtämistä ja tiedostamista. Nämä on tiedettävä, jotta voidaan tarjota 
sellaista palvelua, jota asiakkaat haluavat. Moni yritys saattaa hyvän markkina-aseman 
saavutettuaan tyytyä siihen ja kangistua omissa kaavoissaan. Nopeasti muuttuva maa- 
ilma vaatii sopeutumista ja muuntautumista asiakkaiden haluamaan suuntaan. Voidaan 
siis sanoa, että kuluttajien käyttäytymiseen vaikuttavat psykologiset ja sosiaaliset teki- 
jät. Psykologisia tekijöitä ovat mm. tarpeet, motiivit asenteet ja elämäntyyli. Sosiaali- 
sija tekijöitä ovat mm. perhe, kulttuuri ja markkinointitoimenpiteet. 
Kuluttajan ostokäyttäytymistä saattaa kuitenkin rajoittaa ostokyky. Siihen vaikuttaa 
olemassa oleva rahamäärä ja luotonsaantikyky. Taloudellisen tilanteen ollessa heikko 
myös monien tuotteiden ja palveluiden ostomahdollisuudet vähenevät. On myös mo- 
nia yhteisötekijöitä, jotka vaikuttavat kuluttajien ostokykyyn: lait, kauppatapa, suh- 
danteet, kausivaihtelut ja yleinen taloustilanne. (Lahtinen, Isoviita, Hytönen 1996, 54.) 
4 MARKKINOINTITUTKIMUKSEN KYSELYKAAVAKE 
Alkuun oli tarkoituksena saada selville vastaaja, jotta yritys (Oy Sawcenter Ab) voi 
myös tämän tutkimuksen ulkopuolella selventää eri asiakkaiden mielipiteitä yritysryh- 
mästä ja sen toiminnoista. Kysymyksiä laadittaessa keskustelin niistä useamman yri- 
tysryhmän henkilön kanssa, jotta palautteesta saataisiin mahdollisimman kattava. Tä- 
män huomasin hyväksi tavaksi, koska muuten kysymysten laadinta olisi saattanut 
jäädä suppeammaksi. 
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Kysymys 1. Miten hyvin tunnette yritysryhmämme yhtiöt? 
Kysymyksellä oli tarkoitus selventää yritysryhmän tunnettuus asiakas kunnassa. Tut- 
kimuksen ulkopuolella on työn lomassa käynyt useaan otteeseen ilmi, että monet asi- 
akkaista tuntevat kyllä Sawcenterin, mutta muut yritysryhmän yhtiöistä ovat saatta- 
neet jäädä tuntemattomammiksi. Koska kysymykset lähetettiin asiakasrekisterin pe- 
rusteella asiakaskunnalle, tämä tutkimus palveli myös suorana markkinointitoimen-  
piteenä eri yhtiöille. 
Kysymys 2. Asioitteko tällä hetkellä jonkin tai joidenkin yritysryhmän yhtiöiden kans- 
sa? 
Kysymyksellä selvennettiin, miten eri asiakkaiden hankinnat jakaantuvat yritysryh- 
män palveluiden sisällä.  
Kysymys 3. Miten hyvin tunnette terähuoltamoidemme monipuoliset palvelumahdolli- 
suudet? 
Tällä kysymyksellä haluttiin selventää, onko huoltamoidemme palveluita markkinoitu 
riittävästi asiakaskunnalle. Monet asiakkaista ostavat kyllä uusia tuotteita, kuten teriä 
ja koneita, mutta saattavat silti olla kilpailijoiden terähuollon asiakkaita.  
Kysymys 4. Henkilökuntamme palveluasenne mielestänne on? 
Kysymyksellä haluttiin selventää asiakkaiden henkilökohtaista mielipidettä yritysryh- 
män työntekijöiden palveluasenteesta. Kysymys on hyvin henkilökohtainen, joten se 
myös jättää paljon tulkintavaraa esim. henkilökemiasta. Kysymyksellä saadan silti 
selville työntekijöiden yleinen palveluasenne, koska saatu vastausten määrä on kohta- 
laisen suuri. 
Kysymys 5. Oletteko saanut tarvittavan tiedon kysyessänne? 
Myös tämä kysymys koskee yritysryhmän henkilökuntaa. Tämä kysymys saattaa olla 
osittain päällekkäinen kysymyksen neljä kanssa, mutta koska yritysryhmä toimittaa 
myös hyvin teknisiä tuotteita, koettiin saatava tieto tarvittavaksi. 
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Kysymys 6. Oletteko tyytyväinen informaatioon, jota olette saaneet yhtiöistämme ja 
toimintatavoistamme? 
Kysymyksillä 6 – 8 selvennettiin asiakkaiden mielipidettä yritysryhmän myynti- ja 
markkinointityöstä. Kysymys 6 selventää suoraan kokeeko asiakas saaneensa riittä- 
västi tietoa yleisellä tasolla yritysryhmästä. 
Kysymys 7. Mistä olette saaneet tiedon, joka Teillä on yhtiöistämme? 
Tällä kysymyksellä haluttiin selventää olemassa olevien markkinointikeinojen toimi- 
vuutta.  
Kysymys 8. Miten toivotte meidän parantavan tiedottamista yhtiöistämme ja tuotteis- 
tamme? 
Tällä kysymyksellä haluttiin löytää tehokkaita tapoja yritysryhmän markkinointiin. 
Kysymystä laadittaessa mietittiin osittaista päällekkäisyyttä kysymyksen seitsemän 
kanssa, mutta kysymys selventää suoraan, millä tavoin asiakas toivoo saavansa tietoa, 
eikä sitä mistä hän on sitä saanut. 
Kysymys 9. Miten hyvin tunnette Sawcenterin laajan ja monipuolisen tuotevalikoi- 
man? 
Kysymys selventää suoraan yritysryhmän emoyhtiön Sawcenterin tuotteiden tun- 
nettuutta. Sawcenter toimittaa hyvin kattavaa tuotevalikoimaa, joten monet tuot-  
teista saattavat jäädä myynti- ja markkinointityössä vähemmälle huomiolle. Kysy- 
myksellä haluttiin saada selville tuotevalikoiman tunnettuus kokonaisuudessaan.  
Kysymys 10. Onko käytössänne Sawcenterin toimittama terähuoltokone? 
Osa Sawcenterin myymistä teroituskoneista on toimitettu asiakkaille ennen vuotta 
2000, jolloin on uusittu yrityksen käyttöohjelmisto. Kysymys selventää myös koneet, 
jotka on toimitettu ennen tätä vuotta. 
Kysymys 11. Oletteko tyytyväinen toimittamaamme terähuoltokoneeseen? 
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Kysymyksellä selvennettiin asiakkaiden mielipiteitä terähuoltokoneista. Sawcenter 
toimittaa terähuoltokoneita monilta eri valmistajilta. Kysymys tuo esille asiakkaiden 
mielipiteen Sawcenterin toimittamista koneista. 
Kysymys 12. Oletteko ollut tyytyväinen toimittamamme koneen huoltoihin? 
Huollot näyttelevät merkittävää osaa terähuoltokoneissa. Monet asiakkaat arvostavat 
hyvää huoltopalvelua, joten kysymys tuo esille asiakkaiden mielipiteen tästä tärkeästä 
seikasta. 
Kysymys 13. Onko yrityksellänne terähuoltolaitteistojen investointisuunnitelmia? 
Tämä kysymys palvelee yritystä myös suoraan, koska sillä saadaan selville eri asiak- 
kaiden investointisuunnitelmat. 
Kysymys 14. Miten hyvin tunnette Rajakon päämiesten laajan ja monipuolisen tuote- 
valikoiman? 
Yritysryhmän yhtiö Rajako Oy toimittaa asiakkaille laitteita ja koneistoja sahalinjoi- 
hin. Tuotevalikoima on hyvin kattava. Kysymys selventää eri päämiesten tunnetta- 
vuutta asiakaskunnassa. 
Kysymys 15. Onko yrityksellänne sahan tai höyläämön laitteiston investointi suunni- 
telmia kuluvalle vuodelle? 
Kuten kysymys 13, myös tämä kysymys antaa yritykselle suoraa tietoa asikkaiden tu- 
levista hankinnoista. 
Kysymys 16. Kuinka tyytyväisiä olette yritysryhmämme toimituksiin tai toimitusai- 
katauluihin? 
Kysymyksellä mitattiin suoraan asiakkaiden mielipidettä toimituksiin. Asiakkaiden 
omat varastot terille ja muille tuotteille on ajettu minimiin, joten toimitusten ajankoh-
tien merkitys on kasvanut viime vuosina. 
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Kysymys 17. Kuinka tyytyväinen olette yritysryhmämme palautusten ja reklamaatioi- 
den hoitoon? 
Toimitettaessa useita tuhansia eri nimikkeitä tapahtuu joskus väkisinkin, että asiakas 
saa väärän tuotteen. Kysymys halusi selventää, miten palautukset ja reklamaatiot on 
hoidettu.  
5 LOMAKKEEN VASTAUSTEN ANALYSOINTI 
Tässä osiossa analysoidaan kyselykaavakkeen tulokset. Tuloksia tarkastellaan siinä 
järjestyksessä, jossa ne esiintyvät lomakkeessa. 
Kysymyskaavakkeita postitettiin asiakkaille yhteensä 108:lle mekaanisen metsäteolli- 
suuden yritykselle. Vastauksia saatiin 27 kappaletta, joten vastausprosentiksi jäi 25. 
Vastausprosentti ei ole niin kattava kuin toivoin, mutta koska vastauksia saatiin 
ympäri Suomen sekä jalostus- että sahalaitoksilta, tulos on luotettava. 
1. Miten hyvin tunnette yritysryhmämme yhtiöt? 
Asiakkaat vastasivat kysymykseen asteikolla 1−5. (5 erittäin hyvin, 4 hyvin, 3 melko 
hyvin, 2 huonosti ja 1 en ollenkaan) Kuvaan 1 on laskettu keskiarvot tutkimukseen 
osallistuneiden vastauksista.  
Kuten kuvasta 1 näkyy, yritysryhmän tunnetuin yhtiö on Sawcenter keskiarvolla 3,8. 
Täytyy toki muistaa, että tutkimukseen on osallistunut sekä saha että jalostuslaitoksia. 
Sahalaitoksilla ei ole yhteistyötä jalostukseen keskittyneen Salpaterän kanssa. Lisäksi 
yhtiöryhmässä on kaksi pääosin vanneteriin erikoistunutta yhtiötä Sawmill Service ja 
Vanterä. Nämä yhtiöt eivät ole juuri tekemisissä pyörösahalaitosten kanssa, joten 
näissä laitoksissa Sawmill Service ja Vanterä eivät ole niin tunnettuja. 
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5
Sawcenter Rajako JTH Salpaterä Sawmill Vanterä
Kuva 1. Yritysryhmän tunnettuus 
2. Asioitteko tällä hetkellä jonkin tai joidenkin yritysryhmämme yhtiöiden kanssa?  
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Vanterä
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Rajako
Sawcenter
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En
Kuva 2. Kyselyyn osallistuneiden asiakkuusprosentit 
Kysymyksessä 2 oli vaihtoehtoina kyllä ja en. Tässäkin emoyhtiö Sawcenter saavutti 
suurimman kyllä prosentin eli 96. Loput yritysryhmän yhtiöistä olivat kutakuinkin 
samoilla viivoilla kyllä prosenteilla 20 – 25. Eri yhtiöt yritysryhmässä ovat erikoistu- 
neet eri toimintoihin, joten saadut prosentit olivat hyvin odotettuja. Emoyhtiö 
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Sawcenter puolestaan markkinoi ja koordinoi näitä muita yhtiöitä, joten sen prosentti 
96 on ymmärrettävä. 
3. Miten hyvin tunnette terähuoltamoidemme monipuoliset palvelumahdollisuudet?  
Tässä kysymyksessä vastattiin asteikolla 1−5 (5 erittäin hyvin, 4 hyvin, 3 melko 
hyvin, 2 huonosti ja 1 en ollenkaan). Jokaiselle terähuoltamolle oli oma vastauskohta.  
0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100
%
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Sawmill
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Erittäin hyvin
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Melko hyvin
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En ollenkaan
Kuva 3. Terähuoltamoiden tunnettuus 
Kuten kuvassa 3 olevasta kaaviosta käy ilmi, vaihtoehdot huonosti ja en ollenkaan 
ovat kaikilla yhtiöillä suurimmat. Eri toimintoihin paneutuneet yhtiöt ovat tunnettuja 
pääosin omalla sektorillaan. Toki olisi varmasti paljon tehtävissä koko yritysryhmän 
tunnettuuden lisäämisessä.  
4. Henkilökuntamme palveluasenne mielestänne on? 
Kysymykseen vastattiin asteikolla 1−5 (erinomainen, hyvä, tyydyttävä, melko huono 
ja erittäin huono). Hyvä saavutti ylivoimaisesti suurimman prosentin 78, erinomainen 
18 ja tyydyttävä 4. Päähuomiona on, että asiakkaat tuntuvat olevan tyytyväisiä yrityk- 
sen henkilökuntaan ja heidän palveluasenteeseensa. Henkilökemioilla on toki tässä ky- 
symyksessä huomattava osa, mutta silti asiakaskunta tuntuu olevan tyytyväinen. 
(Kuva 4.) 
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Kuva 4. Henkilökunnan palveluasenne 
5. Oletteko saaneet tarvittavan tiedon kysyessänne?  
Tässäkin kysymyksessä oli vaihtoehdot asteikolla 1−5 (5 erittäin hyvin, 4 hyvin, 3 
melko hyvin, 2 huonosti ja 1 en ollenkaan). Myös tämän kysymyksen perusteella 
tuntuu, että vastaajat ovat tyytyväisiä. Suurimman prosentin eli 63 sai vastaus hyvin. 
Erittäin hyvin vastasi 33 ja ”melko hyvin” 4. Tässäkään kysymyksessä negatiivisia 
vastauksia ei saatu ollenkaan. (Kuva 5.) 
Erittäin hyvin
Hyvin
Melko hyvin
Huonosti
En ollenkaan
  
Kuva 5. Tiedonsaanti  
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6. Oletteko tyytyväisiä informaatioon jota olette saaneet yhtiöistämme ja 
toimintatavoistamme?    
Kysymyksessä oli jälleen vaihtoehtoina 1−5 (5 erittäin tyytyväinen, 4 tyytyväinen, 3 
melko tyytyväinen, 2 pettynyt ja 5 erittäin pettynyt). 
Erittäin tyytyväinen
Tyytyväinen
Melko tyytyväinen
Pettynyt
Erittäin pettynyt
   
Kuva 6. Tyytyväisyys informaatioon ja toimintatapoihin 
Prosentit vastausten perusteella jakautuivat seuraavasti: erittäin tyytyväinen 11 %, 
tyytyväinen 63 % ja melko tyytyväinen 26 %. Päähuomiona on tässäkin, että asiakkaat 
tuntuvat olevan tyytyväisiä tiedonsaantiin.  
7. Mistä olette saaneet tiedon, joka teillä on yhtiöistämme? 
Tässä kysymyksessä oli vaihtoehtoina seuraavat: henkilökunnalta, toiselta sahalta / 
höyläämöltä, ammattilehdestä, messuilta ja internetistä. Vastaajilla oli mahdollisuus 
valita useampi vaihtoehto. 
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Kuva 7. Kyselyyn osallistuneiden tiedonsaanti 
Tiedonsaanti näyttää olevan parasta suoraan henkilökunnalta, koska tämän vaihtoeh- 
don oli valinnut 26 vastaajaa 27:stä. Messut näyttävät edelleen huomattavaa osaa: 13 
vastaajaa 27:stä. Tämä oli hieman yllätys, koska viime vuosina on alan messuilla kävi- 
jämäärä vähentynyt. Internetin oli valinnut vain 6 vastaajaa, vaikka sen painoarvoa on 
laajalti korostettu mediassa viime vuosina. Joko alan ihmiset eivät käytä internetiä tai 
yritysryhmän tiedottaminen internetissä on puutteellista.   
8. Miten toivotte meidän parantavan tiedottamista yhtiöistämme ja tuotteistamme? 
Kuten kysymyksessä seitsemän myös tässä vastaajat saivat valita useamman vaihto- 
ehdon, joita olivat: kotisivut, sähköposti, henkilökohtaiset tapaamiset, messut, lehti-
ilmoitukset ja puhelimitse.  
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Kuva 8. Tiedottamisen parantaminen 
Suurin kannatus tuli henkilökohtaisille tapaamisille, 14 vastaajaa 27:stä. Kotisivut ja 
messut saivat 12 ääntä 27:stä. Sähköpostin oli valinnut 8 vastaajaa ja lehti-ilmoitukset 
ainoastaan 2. Suurin yllätys oli, että vaikka nykyään henkilökohtaiset tapaamiset ovat 
vähentyneet kulujen ja ajan säästämiseksi, ei vaihtoehtoa ”puhelimitse” valinnut 
kukaan. Suurin osa kontakteista tapahtuu silti arkipäivän toiminnoissa puhelimen väli- 
tyksellä, mutta tätä ei ilmeisesti mielletä tiedottamiseksi, vaan tilausten antamiseksi.  
9. Miten hyvin tunnette Sawcenterin laajan ja monipuolisen tuotevalikoiman?  
Tässä kysymyksessä vastaajien tuli valita jokaisesta tuoteryhmästä vaihtoehto 1−5( 5 
erittäin hyvin, 4 hyvin, 3 melko hyvin, 2 huonosti ja 1 en ollenkaan). Kuvaan 9 on 
laadittu keskiarvot vastaajien kesken.  
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Kuva 9. Sawcenterin tuotevalikoiman tunnettuus 
Tunnetuin tuoteryhmä on pyörösahanterät keskiarvolla 3,81. Tämä johtunee osittain 
siitä, että lähes joka tuotantolaitoksessa on käytössä pyörösahan teriä. Hakkeistavat 
terät olivat sijalla kaksi keskiarvolla 3,26. Myös hakkeistavia teriä on käytössä hyvin 
monissa laitoksissa, joten tätä tuoteryhmää voidaan vertailla kuten pyörösahanteriä. 
Vannesahan teriä käytetään vain osassa laitoksista, mutta siitä huolimatta saatiin 
keskiarvo 3, joka kuvastaa niiden merkitystä yritysryhmässä. Hiomatuotteiden keski- 
arvo oli ainoastaan 2,88, vaikka lähes joka laitoksella on niitä käytössä. Tämä kuvas- 
taa myös sitä, että niiden markkinointi ei ole mahdollisimman tehokasta. Teroitusko- 
neiden keskiarvoksi tuli 2,69. Tätä selittää se, että osa laitoksista on luopunut omasta 
terähuollosta ja ulkoistanut sen, sekä se tosiasia, että koneisiin investoidaan huomatta- 
vasti harvemmin kuin teriin. 
10. Onko käytössänne Sawcenterin toimittama teroituskone? 
Sawcenter toimittaa asiakkailleen kolmen valmistajan teroituskoneita: Iselin 
(pyörösahanterät ja vannesahanterät), Schneebergerin (yleishiomakoneet) ja MVM:n 
(tasohiomakoneet). Vastaajien tuli valita jokaisen konevalmistajan kohdalla kyllä tai 
ei. Vastaukset jakaantuivat seuraavasti: 
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Iseli:   kyllä 5  ei 22 
Schneeberger kyllä 3  ei 24 
MVM  kyllä 3  ei 24 
Kuva 10. Asiakkaiden omistamat teroituskoneet 
11. Oletteko tyytyväisiä toimittamaamme terähuoltokoneeseen? 
Kysymyksessä 11 oli vaihtoehdot 1−5 (5 erittäin tyytyväinen, 4 tyytyväinen, 3 melko 
tyytyväinen, 2 pettynyt ja 1 erittäin pettynyt). Kaaviossa on näkyvillä, että asiakkaat 
tuntuvat olevan vähintään melko tyytyväisiä kaikkien toimittajien koneisiin. Kuvasta 
11 ei käy ilmi, että lähes kaikki Schneeberger-koneen käyttäjät olivat erittäin tyyty- 
väisiä koneeseensa. Pääosin tyytyväisiä olivat MVM:n ja Iseli:n koneiden käyttäjät 
lukuun ottamatta yhtä MVM- tasohiomakoneen käyttäjää, joka oli valinnut kohdan 3 
eli melko tyytyväinen.  
Erittäin tyytyväinen
Tyytyväinen
Melko tyytyväinen
Pettynyt
Erittäin pettynyt
   
Kuva 11. Tyytyväisyys toimitettuihin terähuoltokoneisiin                 
12. Oletteko olleet tyytyväisiä toimittamamme koneen huoltoihin? 
Tässä kysymyksessä oli samat vaihtoehdot kuin kysymyksessä 11 (5 erittäin 
tyytyväinen, 4 tyytyväinen, 3 melko tyytyväinen, 2 pettynyt ja 1 erittäin pettynyt). 
Vastaajien kesken olivat vaihtoehdot jakaantuneet tasaisesti konevalmistajasta huoli- 
matta. Suurimman osuuden saavutti tyytyväiset 67 %. Melko tyytyväisiä oli 22 % ja 
erittäin tyytyväisiä 11 %. 
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Kuva 12. Tyytyväisyys terähuoltokoneiden huoltoihin 
Huollot tuntuvat toimineen hyvin tämän kyselyn perusteella. Toimiva jälkimarkki- 
nointi on uusien koneiden myynnin A ja O, joten ainakin tällä hetkellä tämä puoli 
tuntuu olevan kunnossa.  
13. Onko yrityksellänne investointisuunnitelmia terähuoltolaitteistojen osalta? 
Kysymyksessä oli vaihtoehtoina kyllä, ehkä ja ei. Lisäksi vastaajilta tiedusteltiin avoi- 
mella kysymyksellä, minkä tyypistä konetta he ovat suunnitelleet. Ainoastaan kaksi 
vastaajaa oli valinnut vaihtoehdon kyllä ja viisi vastaajaa vaihtoehdon ehkä. Tästä käy 
hyvin ilmi koko mekaanista metsäteollisuutta koskeva investointilama. Laitoksilla ei 
ole paljon investointihaluja, ja konsernien sahojen on hyvin vaikea saada keskusjoh- 
dolta hankintapäätöstä haluamilleen investoinneille. Ainoastaan kaksi vastaajaa, jotka 
olivat valinneet kohdan kyllä tai ehkä, olivat kirjanneet erikseen avoimelle riville, 
mitä mahdollinen koneinvestointi käsittäisi. Molempien osalta oli vaihtoehtona van- 
nesahanterien huoltokone.  
14. Miten hyvin tunnette Rajakon päämiesten laajan ja monipuolisen tuotevalikoi- 
man? 
Kysymyksessä 14 tuli vastaajien valita jokaisen päämiehen osalta vaihtoehdot 1 – 5 (5 
erittäin hyvin, 4 hyvin, 3 melko hyvin, 2 huonosti ja 1 en ollenkaan). Kuten vastauk- 
sista kuvan 13 perusteella käy ilmi, eivät laitteistoinvestoinnit ole arkipäivää sahoilla.  
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Kuva 13. Rajakon päämiesten tuotevalikoiman tunnettavuus 
Viime vuosina on investointeja tehty valitettavan harvoin, joten monille kyselyyn vas- 
tanneista suurin osa päämiehistä ja heidän tuotteistaan ovat täysin tuntemattomia. Po- 
sitiivisina vaihtoehtoina näkyvät ne päämiehet tuotteineen, joita asiakkaat ovat viime 
vuosina ostaneet. Lisäksi ne asiakkaat, jotka myös aikojen saatossa ovat investoineet 
Rajakon päämiesten tuotteisiin, tuntevat näitä tuoteryhmiä muita paremmin. Rajako 
Oy:n myymiä laitteistoja ovat vuosien varrelta käyttäneet suurelta osin yksityiset sahat 
ja laitokset, joten nämä tuntevat tuotteet paremmin, kuin suuremmat konsernit.  
15. Onko yrityksellänne investointisuunnitelmia kuluvalle vuodelle sahan / höyläämön 
laitteistopuolella?  
Tässä kysymyksessä oli vaihtoehtoina kyllä, ehkä ja ei. Kyllä - vaihtoehdon oli 
valinnut 2 ja ehkä - vaihtoehdon 4. Myös tässä kysymyksessä oli lisäksi avoin kohta, 
jossa tiedusteltiin, mitä investointi koskisi. Ainoastaan yksi (kyllä ja ehkä) oli vastan- 
nut ja ilmoitti investoinnin koskevan särmäystä. Myös tästä käy ilmi investointien 
vähyys mekaanisessa puunjalostuksessa.  
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16. Kuinka tyytyväisiä olette yritysryhmämme toimituksiin / toimitusaikatauluihin? 
Tässä kysymyksessä vastaajien tuli valita yksi vaihtoehto viidestä (5 erittäin tyyty- 
väinen, 4 tyytyväinen, 3 melko tyytyväinen, 2 pettynyt ja 1 erittäin pettynyt). Kuten 
kuvasta 14 näkyy, asiakkaat ovat pääosin tyytyväisiä yritysryhmän toimituksiin ja 
toimitusaikatauluihin.  
Erittäin tyytyväinen
Tyytyväinen
Melko tyytyväinen
Pettynyt
Erittäin pettynyt
 
Kuva 14. Tyytyväisyys toimituksiin ja toimitusaikatauluihin 
Vaihtoehdon ”tyytyväinen” oli valinnut 68 % vastaajista. Loput vastauksista jakaan- 
tuivat ”melko tyytyväisiin”, 24 %, ja ”erittäin tyytyväisiin”, 8 %. Tässäkään kysymyk- 
sessä ei negatiivisia vastauksia pettynyt ja erittäin pettynyt ilmennyt lainkaan. Asia- 
kaskunta näyttää siis tyytyväiseltä toimitusten osalta. 
17. Kuinka tyytyväisiä olette yritysryhmämme palautusten / reklamaatioiden hoitoon? 
Kysymyksessä oli jälleen viisi vaihtoehtoa (5 erittäin tyytyväinen, 4 tyytyväinen, 3 
melko tyytyväinen, 2 pettynyt ja 1 erittäin pettynyt). Tähän kysymykseen oli osa kyse- 
lyyn osallistuneista jättänyt kokonaan vastaamatta. Syynä lienee se, että he eivät ole 
joutuneet tekemisiin palautusten ja reklamaatioiden kanssa. Vastaajien kesken tulokset 
jakaantuivat seuraavasti: Erittäin tyytyväinen 8 %, tyytyväinen 67 %, melko tyytyväi- 
nen 21 % ja pettynyt 4 %. 
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Kuva 15. Tyytyväisyys palautusten ja reklamaatioiden hoitoon 
Reklamaatiot mielletään yleensä hyvin negatiiviseksi asiaksi, mutta siitä huolimatta 
näyttää, että vastaajat ovat tyytyväisiä tapaan, jolla nämä asiat on yritysryhmässä hoi- 
dettu.  
6 TUTKIMUKSEN YHTEENVETO 
Tämä tutkimus on suoritettu metsä- ja puutalouden markkinoinnin opinnäytetyönä 
Sawcenter yritysryhmälle. Tarkoituksena on ollut kartoittaa asiakkaiden tyytyväisyyttä 
yritysryhmään ja sen toimintoihin. Tutkimuksen teoriana käytin markkinointitutki- 
musta ja asiakkaan ostokäyttäytymistä. 
Tutkimusongelman ja teorioiden pohjalta laadin kyselykaavakkeen tutkimustani var- 
ten. Kysely toteutettiin postittamalla kaavakkeet asiakkaille. Kaavakkeita postitettiin 
108 kappaletta, joista 27 saatiin palautuskuorilla takaisin. Tehty tutkimus antoi tietoa 
asiakkaiden mielipiteistä yritysryhmästä. 
Palaute oli tutkimuksen mukaan hyvin positiivinen. Asiakkaat tuntuvat olevan hyvin 
tyytyväisiä yritysryhmään ja sen toimintoihin. Toki saatiin myös tietoa, että myyntiä 
ja markkinointia tulisi kehittää joillakin osa-alueilla. 
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Markkinointitutkimus SAWCENTER- Yritysryhmä  
 
 
Tervetuloa vastaamaan Sawcenter - yritysryhmän markkinointitutkimukseen, jonka tarkoituksena on kehittää 
yhtiöidemme toimintatapoja haluamaanne suuntaan. Vastaamisenne tähän kyselyyn on meille hyvin tärkeää, koska se 
antaa meille monipuolisen kuvan tämän hetken tilanteesta ja auttaa meitä kehittämään yhtiöitämme ja 
toimintatapojamme. Vastaukset tullaan käsittelemään luottamuksellisesti, eivätkä yksittäiset vastaukset näy 
kokonaistuloksissa. Toivomme Teidän lähettävän vastaukset palautuskuoressa viimeistään 12.4.2011 
Vastanneiden kesken arvomme viikonloppu yöpymiset kahdelle hengelle kylpylähotellissa Suomessa. 
 
 
 
Yritys:  …………………………………………………… 
 
Henkilö: …………………………………………………… 
 
Puh.nro: …………………………………………………… 
 
s-posti: …………………………………………………… 
 
 
 
1. Miten hyvin tunnette yritysryhmämme yhtiöt? 
        
(5=erittäin hyvin, 4=hyvin, 3=melko hyvin, 2=huonosti 1=en ollenkaan)   
 
  5 4 3 2 1 
Sawcenter  □ □ □ □ □  
Rajako  □ □ □ □ □ 
Jyväskylän Terähuolto □ □ □ □ □ 
Salpaterä  □ □ □ □ □ 
Sawmill Service □ □ □ □ □ 
Vanterä  □ □ □ □ □ 
 
 
 
2. Asioitteko tällä hetkelle jonkun tai joidenkin yritysryhmämme yhtiöiden kanssa? 
 
  kyllä en  
Sawcenter  □ □ 
Rajako  □ □ 
Jyväskylän Terähuolto □ □ 
Salpaterä  □ □ 
Sawmill Service □ □ 
Vanterä  □ □ 
 
 
 
3. Miten hyvin tunnette terähuoltamoidemme monipuoliset palvelumahdollisuudet? 
 
(5=erittäin hyvin, 4=hyvin, 3=melko hyvin, 2=huonosti 1=en ollenkaan) 
 
  5 4 3 2 1 
Jyväskylän terähuolto □ □ □ □ □ 
Salpaterä  □ □ □ □ □ 
Sawmill Service □ □ □ □ □ 
Vanterä  □ □ □ □ □ 
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4. Henkilökuntamme palveluasenne mielestänne on? 
 
erinomainen  □ 
hyvä  □ 
tyydyttävä  □ 
melko huono  □ 
erittäin huono  □ 
 
Miksi? …………………………………………………………………………………… 
 
 
 
5. Oletteko saanut tarvittavan tiedon kysyessänne? 
 
erittäin hyvin  □ 
hyvin  □ 
melko hyvin  □ 
huonosti  □ 
en ollenkaan  □ 
 
Miksi? …………………………………………………………………………………… 
 
 
 
6. Oletteko tyytyväinen informaatioon jota olette saanut yhtiöistämme ja toimintatavoistamme? 
 
erittäin tyytyväinen □ 
tyytyväinen  □ 
melko tyytyväinen □ 
pettynyt  □ 
erittäin pettynyt  □ 
 
Miksi? …………………………………………………………………………………… 
 
 
 
7. Mistä olette saaneet tiedon, joka teillä on yhtiöistämme? 
 
henkilökunnaltamme  □ 
toiselta sahalta/höyläämöltä  □ 
ammattilehdestä  □ 
messuilta   □ 
internetistä   □ 
 
Muu? ........................................................... 
 
 
 
8. Miten toivotte meidän parantavan tiedottamista yhtiöistämme ja tuotteistamme? 
 
kotisivut   □ 
sähköposti   □ 
henkilökohtaiset tapaamiset  □ 
messut   □ 
lehti-ilmoitukset  □ 
puhelimitse   □ 
 
Muu? …………………………………….. 
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9. Miten hyvin tunnette Sawcenterin laajan ja monipuolisen tuotevalikoiman? 
 
(5=erittäin hyvin, 4=hyvin, 3=melko hyvin, 2=huonosti 1=en ollenkaan) 
 
  5 4 3 2 1 
pyörösahanterät  □ □ □ □ □ 
vannesahanterät □ □ □ □ □ 
hakkeistavat terät □ □ □ □ □ 
kursot / kutterit  □ □ □ □ □ 
teroituskoneet  □ □ □ □ □ 
hiomatuotteet  □ □ □ □ □  
 
 
10. Onko käytössänne Sawcenterin toimittama terähuoltokone? 
 
  kyllä ei 
Iseli  □ □ 
Schneeberger  □ □ 
MVM  □ □ 
 
 
 
11. Oletteko tyytyväinen toimittamaamme terähuoltokoneeseen? 
 
erittäin tyytyväinen □ 
tyytyväinen  □ 
melko tyytyväinen □ 
pettynyt  □ 
erittäin pettynyt  □ 
 
Miksi?................................................................................................................................................   
 
 
 
12. Oletteko ollut tyytyväinen toimittamamme koneen huoltoihin? 
 
erittäin tyytyväinen □ 
tyytyväinen  □ 
melko tyytyväinen □ 
pettynyt  □ 
erittäin pettynyt  □ 
 
Miksi? ............................................................................................................................................... 
 
 
 
13. Onko yrityksellänne terähuoltolaitteistojen investointisuunnitelmia? 
 
kyllä  □  
ehkä  □  
ei  □  
 
Jos vastasitte kyllä tai ehkä niin mitä? 
 
………………………………………………………………………………………………………… 
 
………………………………………………………………………………………………………… 
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14. Miten hyvin tunnette Rajakon päämiesten laajan ja monipuolisen tuotevalikoiman? 
 
(5=erittäin hyvin, 4=hyvin, 3=melko hyvin, 2=huonosti 1=en ollenkaan) 
 
  5 4 3 2 1 
 
Odden  □ □ □ □ □ 
Bruks  □ □ □ □ □ 
Framtec  □ □ □ □ □ 
Iggesund  □ □ □ □ □ 
Medetec  □ □ □ □ □ 
 
 
 
15. Onko yrityksellänne sahan tai höyläämön laitteiston investointisuunnitelmia? 
 
kyllä  □ 
ehkä  □ 
ei  □ 
 
Jos vastasitte kyllä tai ehkä niin mitä? 
 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 
16. Kuinka tyytyväisiä olette yritysryhmämme toimituksiin tai toimitusaikatauluihin? 
 
erittäin tyytyväinen □ 
tyytyväinen  □ 
melko tyytyväinen □ 
pettynyt  □ 
erittäin pettynyt  □ 
 
Miksi? ..................................................................................................................... .......................... 
 
 
 
17. Kuinka tyytyväinen olette yritysryhmämme palautusten ja reklamaatioiden hoitoon? 
 
erittäin tyytyväinen □ 
tyytyväinen  □ 
melko tyytyväinen □ 
pettynyt  □ 
erittäin pettynyt  □ 
 
Miksi? ...............................................................................................................................................  
 
 
 
 
 
Kiitämme kaikkia kyselyyn osallistuneita ja toivotamme aurinkoista kevättä! 
 
Lahjakortin voittaneelle tullaan ilmoittamaan henkilökohtaisesti puhelimitse. 
 
